VENDER SEGUROS 


^Quien es tu Cliente Ideal? 


COMENZAMOS A DEFINIR AL CLIENTE DE TUS SUENOS 

i. Caracteristicas Demograficas 

• ^Es una mujer o un hombre? 

• ^Edad? 

• ^En que trabaja? 

• ^CuaL es su poder adquisitivo? 

• ^Tiene familia? ^Tiene hijos? 

• ^Donde vive? 

• ^Profesion? 

• ^Que bLogs o revistas lee? 

• <; A que tipo de newsletters se suscribe? 

• ^Que hobbies tiene? 


NOMBRE: 

PROFESION: 
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2. Intereses, sentimientos y motivaciones 

OLvidate de Las estadisticas. Es el momento de trabajar La imaginacion 
y ponerte en eL Lugar de esa persona pensando que es Lo que tu 
querrias si estuvieras en su peLLejo. 

Aqui tienes Las preguntas... 


^Que Le mantiene despierto por La noche? 


^Con que suena reaLmente? ^Que quiere conseguir? 


^CuaL es su mayor frustracion / reto con una situacion reLacionada 
con su negocio? ^Que es Lo que busca? 
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^Quien es tu cliente ideal? 


^Que es lo que mas valoran tus clientes de tu producto o servicio? (La 
rapidez en la entrega, su forma, la atencion al cliente...) 


^Que es lo que esperan de tu producto y/o servicio? ^Que es lo que 
esperan alcanzar una vez terminado tu servicio? 

(Mejorar su imagen, evitar esfuerzo,... At final de este descargable tienes 
diferentes motivadores de compra). 


Quiero que te imagines como se siente cuando entra en tu Web y va 
a contactarte. ^En ese momento que es lo que le preocupa? 


Habla en i a persona para sentirte todavia mas en su piel. 
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^Quien es tu cLiente ideaL? 


^Que es lo que le esta impidiendo este cambio?^Por que no ha 
pasado todavia a La accion? 


^Que es Lo que necesita saber sobre su situacion para dar de una vez 
por todas eL paso? 


quien necesita vender ese cambio con eL fin de conseguirLo? 
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^Quien es tu cliente ideal? 


3. 1 De que manera transformas La vida de un 
cliente? 

Vamos a pensar en que es lo que tu cliente espera en el futuro 
considerando La manera en la que con lo que tu vendes llegas a 

transformar su vida. 

Cuanto mas especifico seas sobre Los cambios que viviran, mas llegaras a 
conectar con ellos de una manera emocional. 


^Como crees que tu servicio influenciara la vida de tu cLiente en los 
proximos 2-3 anos? 


^Que tipo de cambios en su vida puede afectar a tu cliente ideal? 
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^Quien es tu cliente ideal? 


4. Escribamos Lo opuesto. ^Que tipo de clientes no 
encajan con lo que vendes? 

A veces es mas facil escribir sobre lo que no quieres que sobre Lo que 
quieres, <mo es asi? 

Este ejercicio es para determinar los clientes que no encajan con el 
servicio y/o producto que ofreces. Una manera de descubrir 
realmente quien es el tipo de cLiente que quieres atraer. 


^CuaL es el tipo de peticiones que no podre satisfacer porque estan 
fuera de mi area de especiaLizacion? 


^CuaL es el tipo de personas que por su caracter te pone muy 
tenso/a? 
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^Quien es tu cliente ideal? 


5. <;Cual es el tipo de Lenguaje que utiliza? 

Te recomiendo que visites foros y paginas en las que sabes que tu 
pubLico objetivo escribe para dejar algun comentario. Puede ser un 
testimonio a un libro que ha leido y que esta relacionado con tu 
producto o servicio o un debate en un foro. 

Este es un lugar idoneo para encontrar el tipo de palabras que utilizan 
para expresar sus sentimientos y todo lo que piensan sobre 
productos y servicios muy similares a los tuyos. 

Comienza apuntando las palabras que ves y que te llaman la 
atencion. 


Lista de emociones.., 


Lista de verbos... 


J V 


Lista de sinonimos.. 


A n 

' Lista de palabras claves... 
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^Quien es tu cliente ideal? 


50 motivaciones que Llevan a una persona a comprar 


I I Satisfacer la curiosidad y/o 
el ego. 

3 Ser exitoso. 

3 Hacer el trabajo mas facil. 
~~| Ahorrar tiempo. 

3 Proteger su reputacion. 

3 Sentirse importante. 

3 Conseguir conocimiento. 

3 Tenersuerte. 

3 Ganar popularidad. 

3 Ser sociable. 

3 Conseguir admiracion. 

3 Ahorrar dinero. 

3 Trabajar menos. 

3 Evitar esfuerzo. 

3 Conseguir una sorpresa. 

3 Obtener prestigio. 

3 Aumentar la diversion. 

3 Relajarse. 

3 Ser el primero. 

3 Mejorar la apariencia. 

3 Hacer las cosas bien. 

3 Conseguir el afecto de 
otras personas. 

□ Estar al dia de lo que 
ocurre. 

3 Satisfacer deseos sexuales. 
3 Vivir mas tiempo. 


□ Satisfacer su ambicion. 

□ Sentirte orgulloso de tus 
posesiones. 

3 Relajarse.. 

3 Sentirte mas comodo. 

3 Incrementar el placer. 

3 Sentirse atractivo. 

3 Satisfacer su apetito. 

3 Estar fuerte y con salud. 

3 Proteger el futuro de sus 
familiares. 

3 Ser buen padre/madre.. 

3 Evitar verguenza. 

3 Estar entre gente 
influyente. 

3 Evitar la critica. 

3 Ser eficiente. 

3 Proteger el medio 
ambiente. 

3 Evitar escasez. 

3 Ser creativo. 

3 Tener seguridad en la vejez. 
3 Mejorar su autoestima.. 

3 Atraer al sexo opuesto. 

3 Conseguir mayor 
reconocimiento. 

3 Estar a la moda. 

3 Ser innovador.. 

I Tener un trabajo mejor. 

| Encontrar productos 
nuevos y especiales. 


































